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VORWORT

Wie lässt sich die Leistungsfähigkeit des Einkaufs heute noch objektiv bewerten? Reichen klassi-
sche Benchmarks aus, wenn sich Strukturen, Technologien und Anforderungen dynamisch wei-
terentwickeln? Oder braucht es neue Perspektiven, die den Einkauf nicht nur messen, sondern 
verstehen?

Der diesjährige Report „Top-Kennzahlen im Einkauf – Durchschnittswerte 2025“ liefert genau die-
se neuen Perspektiven – und setzt neue Maßstäbe. Er geht weit über die reine Darstellung von 
Zahlen hinaus und zeigt, wie Kennzahlen im Kontext strategischer Steuerung, digitaler Reife und 
organisatorischer Ausgestaltung interpretiert werden können.

Erstmals werden die wichtigsten Einkaufskennzahlen nicht nur nach Unternehmensgröße und 
Beschaffungsvolumen ausgewertet, sondern auch entlang zentraler Strukturmerkmale wie Digi-
talisierungsgrad, Organisationsform und Beschaffungsstruktur. Darüber hinaus werden die Kenn-
zahlen fünf strategischen Kategorien zugeordnet: Prozesse und Kosten, Struktur, Qualität, 
Savings und Rahmenbedingungen. Diese Gliederung ermöglicht es, Zusammenhänge inner-
halb und zwischen den Kategorien sichtbar zu machen – ein echter Meilenstein für die strategi-
sche Einkaufssteuerung.

Und damit nicht genug: Jede Kennzahl wird durch praxisnahe Empfehlungen ergänzt, die kon-
krete Impulse für die Weiterentwicklung der eigenen Organisation liefern. Zusätzlich stehen um-
fangreiche Strukturdaten zur Verfügung, die eine fundierte Einordnung und Vergleichbarkeit er-
möglichen.

Was bedeutet das für die Praxis? Einkaufsverantwortliche erhalten die Möglichkeit, ihre Organi-
sation im Spiegel vergleichbarer Strukturen zu analysieren – differenziert, kontextbezogen und 
strategisch fundiert. Die Kennzahlen zeigen nicht nur, wo der Einkauf heute steht, sondern auch, 
wie er sich weiterentwickeln kann: von operativer Effizienz über strategische Steuerung bis hin zur 
digitalen Transformation.

Dieser Report ist mehr als Benchmarking – er ist ein strategisches Navigationsinstrument 
für den Einkauf von morgen.

Wir wünschen Ihnen eine erkenntnisreiche Lektüre und freuen uns auf Ihre Teilnahme an der kom-
menden Erhebung im Jahr 2026.

Sven-Steffen Schulz 
Bereichsleiter Market Research
BMEnet GmbH

Lubna El-Batawy 
Market Research (Senior) Analyst
BMEnet GmbH
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BME-Benchmark – Topkennzahlen im Einkauf 2025

1. METHODIK

Datengrundlage 

Zum 19.Mal wird der „BME-Benchmark Top-Kennzahlen im Einkauf – Durchschnittswerte“ bereits er-
hoben. Die Umfrage der Top-Kennzahlen zur Messung der Effizienz und Effektivität im Einkauf fand mit 
Hilfe eines von der BMEnet GmbH entwickelten digitalen Fragebogens/Umfragetools statt. Die Umfra-
ge wurde via Newsletter, Mailings und über die Unternehmenshomepage beworben. Es konnten sich 
Unternehmen aller Branchen und Größenklassen auf freiwilliger Basis an dieser Umfrage beteiligen.      

Zeitlicher Rahmen

Die Unternehmen konnten von Januar bis Juli 2025 kontinuierlich über den Umfrageserver des 
BME an der Umfrage teilnehmen. Die Zahlen der Unternehmen basieren auf dem Berichtsjahr 2024. 
Stichtag der Auswertung war der 31.07.2025

Teilnehmende Unternehmen 

Über die Hälfte der teilnehmenden Unternehmen stammt aus den Branchen Metall, Elektro, Kunst-
stoff und Maschinenbau. Im Vergleich dazu ist der Anteil der Automobilbranche mit lediglich 8 % 
am geringsten. Zusätzlich werden die Unternehmen nach ihrer Umsatzgröße eingeteilt – dabei 
zeigt sich, dass die verschiedenen Umsatzklassen nahezu gleichmäßig vertreten sind.

METALL
ELEKTRO 

KUNSTSTOFF 
MASCHINENBAU

12

52

12

17

in %

DIENSTLEISTER

AUTOMOTIVE

ALLE TEILNEHMENDEN UNTERNEHMEN NACH BRANCHEN

8CHEMIE, BIO, PHARMA 

ENERGIE, VERSORGUNG, GÖR

NET
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Plausibilisierung

Die für die Bewertung herangezogenen Daten werden einer systematischen Plausibilitätsprüfung 
unterzogen, die in drei aufeinanderfolgenden Stufen erfolgt.

Stufe 1: Auf Grundlage der Rohdaten werden sämtliche Kennzahlen berechnet. Werte, die außerhalb 
des Bereichs zwischen dem 1. und dem 9. Perzentil liegen, werden durch gezielte Rückfragen bei 
den jeweiligen Unternehmen hinsichtlich ihrer Richtigkeit und Plausibilität überprüft.
Stufe 2: Im Rahmen eines Vier-Augen-Prinzips erfolgt eine erneute Prüfung aller Daten unter Ein-
beziehung der Rückmeldungen aus Stufe 1. Datensätze mit nicht nachvollziehbaren Abweichungen 
werden konsequent aus der Analyse ausgeschlossen.
Stufe 3: Zur Sicherstellung einer belastbaren und statistisch aussagekräftigen Datenbasis werden 
alle Ausreißer entfernt, deren Werte zwar plausibel erscheinen, jedoch mehr als 200 % über dem 
9. Perzentil liegen. Diese Schwelle dient der Eliminierung extremer Abweichungen, die die Validität 
der Analyse beeinträchtigen könnten. 
Die Jahresergebnisse der Kennzahlen werden zusätzlich mit den aggregierten Daten der letzten fünf 
Jahre verglichen. Die anschließende Auswertung erfolgt unter Berücksichtigung aller wissenschaft-
licher sowie kartellrechtlicher Anforderungen, wie sie an eine professionelle Studie gestellt werden. 

Auswertung der Kennzahlen

Im Rahmen der Auswertung werden die teilnehmenden Unternehmen in Klassen gemäß ihres Um-
satzes sowie ihres Beschaffungsvolumens, ihrer Beschaffungsstruktur, Organisationsform und 
des Digitalisierungsgrades  eingeteilt. Diese Kategorisierung ermöglicht es, die ermittelten Top-
Kennzahlen im Kontext einer realistischen Peergroup zu interpretieren und dadurch eine objektive 
Bewertung der eigenen Einkaufsleistung vorzunehmen.

Es ist zu beachten, dass aufgrund statistischer Anforderungen nicht in allen Fällen eine separate 
Auswertung erfolgen kann. In Fällen mit unzureichender Datenbasis wird die entsprechende Katego-
rie als nicht ermittelbar (n.e.) gekennzeichnet. Die betreffenden Daten fließen jedoch in die berech-
neten Durchschnittswerte über alle Unternehmen ein und tragen somit zur Gesamtauswertung bei.

Bei der Darstellung der Ergebnisse ist ferner zu berücksichtigen, dass Prozentangaben teilweise 
gerundet werden. Dies kann dazu führen, dass die Summe der dargestellten Prozentwerte gering-
fügig von 100 % abweicht.

< 100 MIO. €

36

34

in %

> 500 MIO. €

ALLE TEILNEHMENDEN UNTERNEHMEN NACH UMSATZKLASSEN

30

100 - 500 MIO. €

NET
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2.	KENNZAHLEN IM EINKAUF:  
STRATEGISCHE ORIENTIERUNG MIT WEITBLICK

Einkaufskennzahlen sind ein unverzichtbares Instrument zur Steuerung und Bewertung der Ein-
kaufsleistung. Richtig eingesetzt, ermöglichen sie wertvolle strategische Erkenntnisse und unter-
stützen die kontinuierliche Weiterentwicklung Ihrer Einkaufsorganisation. Doch ihre volle Aussage-
kraft entfalten sie nur, wenn sie im richtigen Kontext interpretiert werden.
Eine isolierte Betrachtung einzelner Werte kann zu Fehleinschätzungen führen. Denn Einkaufs-
ergebnisse sind nicht nur das Resultat interner Prozesse, sondern werden auch maßgeblich durch 
externe Faktoren beeinflusst – etwa durch Marktveränderungen, Absatzentwicklungen oder Pro-
duktionsplanungen, die außerhalb des direkten Einflussbereichs des Einkaufs liegen.
Zudem können strukturelle Veränderungen innerhalb des Unternehmens zu gegenläufigen Effek-
ten führen: Eine Verbesserung bestimmter Kennzahlen kann gleichzeitig mit einer Verschlechte-
rung anderer einhergehen. Deshalb ist es essenziell, Kennzahlen stets im Zusammenhang mit Ihrer 
Einkaufsstrategie und den übergeordneten Unternehmenszielen zu analysieren. Empfehlungen 
für eine aussagekräftige Kennzahlenanalyse sind daher:

G	 Ganzheitliche Betrachtung: Vermeiden Sie die isolierte Auswertung einzelner  
Kennzahlen – betrachten Sie diese stets im Zusammenspiel.

G	 Relevanz definieren: Bestimmen Sie die für Ihre Einkaufsorganisation wichtigsten 
Hauptkennzahlen.

G	 Vergleichbarkeit sicherstellen: Wählen Sie geeignete Vergleichspartner, um Ihre  
Ergebnisse sinnvoll einordnen zu können.

G	 Kontext berücksichtigen: Beziehen Sie Unternehmensstruktur, Prozesslandschaft und 
externe Markteinflüsse in Ihre Bewertung mit ein.

G	 Benchmarking nutzen: Die Aussagekraft Ihrer Kennzahlen steigt deutlich, wenn Sie 
Durchschnittswerte mit „Best in Class“-Werten vergleichen. Einen entsprechenden 
Benchmark-Report erhalten Sie bei der BMEnet.

2.1 Einordnung der Einkaufskennzahlen im wirtschaftlichen Kontext 2024

Entscheidend für die Bewertung relevanter Kennzahlen ist der wirtschaftliche Kontext. Ein zent-
raler Indikator hierfür ist der Einkaufsmanager-Index (EMI), der einen allgemeinen Überblick über 
die konjunkturelle Lage sowie die aktuelle Stimmung in der Industrie in Bezug auf Neuaufträge, 
Produktion, Beschäftigung, Lieferzeiten und Lagerbestände an Vormaterialien liefert.  Der EMI 
basiert auf der monatlichen Befragung von rund 500 Einkaufsleitern und Geschäftsführern der 
Verarbeitenden Industrie in Deutschland und stellt somit eine Momentaufnahme der Situation im 
Verarbeitenden Gewerbe dar.
Wie entwickelte sich die deutsche Wirtschaft 2024? Die deutsche Wirtschaft erholte sich 2024 
nicht wie erhofft. So gingen die Produktion, die Lagerbestände und die Zahl der Neuaufträge 
deutlich zurück. Darüber hinaus führten Sorgen um die zukünftige Nachfrage, die geopolitischen 
Spannungen sowie den Zustand der Wirtschaft im Allgemeinen dazu, dass die Erwartungen vieler 
Unternehmen hinsichtlich ihrer Auslastung negative waren. Diese Wirtschaftslage reflektiert der 
HCOB-Einkaufsmanagerindex (EMI), der die Geschäftslage anhand der Kennzahlen für Produktion, 
Auftragseingang, Beschäftigung, Lieferzeiten und Vormaterialbeständen in einem Wert abbildet. 
Im September 2024 erreichte der Index einen Tiefpunkt: Mit 40,6 Punkten lag er deutlich unter der 
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Abbildung 4

Der HCOB/BME-Einkaufsmanager-Index (EMI) ist ein Gesamtindex, der einen allgemeinen Überblick über die konjunkturelle 
Lage in der Industrie ermöglicht. Er ist ein wichtiger Indikator für die gesamte Wirtschaft. Der Index leitet sich aus den Einzel-
indizes Leistung, Auftragseingang, Beschäftigung, Lieferzeiten und Vormateriallager ab, die die jeweilige Veränderung zum 
Vormonat wiedergeben. Eine Notierung des EMI unter der Referenzlinie von 50 zeigt an, dass die Geschäfte in der Industrie 
im Vergleich zum Vormonat schrumpften, Werte über 50 signalisieren Wachstum. Ein Wert von 50 bedeutet keine Verände-
rung zum Vormonat. Je größer die Abweichung von der Referenzlinie, desto größer ist die Veränderung.   

Wachstumsschwelle von 50,0 und signalisierte somit den deutlichsten Rückgang der Geschäfts-
tätigkeit in der Industrie seit zwölf Monaten. 
Bei den Neuaufträgen gab es einen der stärksten Rückgänge des Jahres. Die anhaltend schwache 
Nachfrage war weiterhin auf die Unsicherheit an den Märkten und die hohen Lagerbestände der Kun-
den zurückzuführen. Nichtsdestotrotz zeigten sich in der Liefersituation eine stetige Verbesserung 
der Vorlaufzeiten sowie ein weiterer Rückgang der Einkaufspreise. Dieser war durch die niedrigen 
Energie- und Rohstoffkosten sowie die gewährten Preisnachlässe erklären. Des Weiteren trug die Re-
duzierung der Einkaufsmenge dazu bei, dass sich die Lieferzeiten verkürzten. Ursächlich dafür waren 
einmal mehr die bessere Materialverfügbarkeit und die geringe Auslastung der Zulieferer. Die Export-
neuaufträge sind zurückgegangen und somit schrumpft das Auslandsgeschäft seit fast drei Jahren. 
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2.2 Reifegradentwicklung: Kennzahlen als Wegweiser für strategischen Fortschritt

Einkaufskennzahlen liefern nicht nur eine Momentaufnahme der Leistungsfähigkeit Ihrer Einkaufs-
organisation – sie sind zugleich ein zentraler Bestandteil zur Bewertung des strategischen Reife-
grads. In diesem Zusammenhang bietet das Reifegradmodell eine strukturierte Orientierungshilfe, 
um die Entwicklung Ihrer Organisation systematisch zu erfassen und einzuordnen.
Das Modell unterteilt die Einkaufsorganisation in verschiedene Reifestufen, die sowohl intern als 
auch im Vergleich zu anderen Unternehmen – etwa dem Branchendurchschnitt oder den „Best 
in Class“-Organisationen – bewertet werden können. Die Kennzahlen dienen dabei als messbare 
Indikatoren, um Fortschritte sichtbar zu machen und Entwicklungsfelder gezielt zu identifizieren.
Durch die Kombination von Kennzahlenanalyse und Reifegradbewertung entsteht ein ganzheit-
liches Bild: Es zeigt nicht nur, wo Ihre Organisation heute steht, sondern auch, wie sie sich über die 
Jahre hinweg entwickelt hat – und welche Schritte notwendig sind, um strategisch weiter voran-
zukommen.
Dabei gilt: Der Weg zu einer „Best in Class“-Einkaufsorganisation ist ein langfristiger Transfor-
mationsprozess. Er erfordert nicht nur belastbare Daten und fundierte Analysen, sondern auch 
personelle und finanzielle Ressourcen sowie ein klares Commitment über alle Ebenen der Unter-
nehmensorganisation hinweg.

Nutzen Sie daher die Kennzahlen dieses Reports gezielt als Grundlage für Ihre Reifegradbewer-
tung. Sie liefern Ihnen nicht nur Transparenz über den aktuellen Status, sondern auch wertvolle 
Impulse für die strategische Weiterentwicklung Ihrer Einkaufsorganisation – datenbasiert, ver-
gleichbar und praxisnah.

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3 Jahr 4 Jahr 5

REIFEGRADMODELL 

EINKAUFSPERFORMANCE

Best in Class

Ø

Ihr Unternehmen

ZEIT

Bestimmung von Messgrößen 
und Vergleichspartnern

1. Standortbestimmung:
wissen, wo man steht

2. Potenzialeinschätzung

3. Best Practice:
Was machen die 
Best in Class besser?

4. Kontinuierliches
Controlling und
Benchmarking

NET
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3.	TOP-KENNZAHLEN: EINKAUFSZAHLEN IM  
KONTEXT STRATEGISCHER STEUERUNG 

Erstmals werden die 25 wichtigsten Einkaufskennzahlen nicht nur nach Unternehmensgröße und 
Beschaffungsvolumen, sondern auch entlang drei strategisch relevanter Dimensionen ausge-
wertet – dem Digitalisierungsgrad1, der Organisationsform (zentral vs. nicht zentral)2 sowie der 
Beschaffungsstruktur (Anteil Produktionsmaterial über oder unter 50 %). Diese differenzierte Be-
trachtung ermöglicht es Einkaufsverantwortlichen, die Leistungsfähigkeit ihrer Organisation im 
Spiegel vergleichbarer Strukturen zu analysieren. 

Um die Komplexität der Einkaufsaktivitäten systematisch zu erfassen, werden die Kennzahlen zu-
dem fünf Kategorien zugeordnet:

Prozesse/Kosten, Struktur, Qualität, Savings und Rahmenbedingungen.

Diese Kategorisierung erlaubt eine themenspezifische Analyse und unterstützt die strategische 
Ausrichtung des Einkaufs. Jede Kennzahl wird dabei nicht nur isoliert betrachtet, sondern im Kon-
text ihrer Wirkung und Wechselbeziehungen analysiert – mit dem Ziel, ein ganzheitliches Verständ-
nis der Einkaufsleistung zu schaffen.

3.1 Prozesse und Kostenkennzahlen

Kennzahlen zu Prozessen und Kosten bilden das Rückgrat eines modernen Einkaufscontrollings 
– sie machen operative Abläufe messbar, zeigen Effizienzpotenziale auf und ermöglichen eine fun-
dierte Steuerung entlang strategischer Zielsetzungen.

Prozess- und Kostenkennzahlen beantworten zentrale Fragen wie:
	 Wie effizient arbeitet die Einkaufsorganisation im Verhältnis zu ihrem Volumen?
	 Wie hoch sind die Kosten pro Bestellung, pro Lieferant oder pro Mitarbeitendem?
	 Wie stark ist der Einkauf in die Steuerung eingebunden – und wie digital sind die Prozesse?

Die in diesem Abschnitt dargestellten Kennzahlen reichen von der Kostenstruktur pro Bestell-
vorgang über die Vollkosten je Einkäufer:in bis hin zur Abrufquote aus Rahmenverträgen und 
Katalogen. Sie zeigen nicht nur, wie viel der Einkauf kostet, sondern auch, wie gut er organisiert 
ist, wie stark er digitalisiert wurde und wie strategisch er agiert.

Besonders wertvoll ist die Betrachtung im Kontext von Unternehmensgröße, Beschaffungsvolu-
men, Digitalisierungsgrad und Organisationsform. Denn erst im Vergleich wird sichtbar, wo der 
Einkauf steht – und wo er stehen könnte. Die Kennzahlen liefern damit nicht nur Ist-Werte, sondern 
auch Impulse für die Weiterentwicklung: von der operativen Effizienz bis zur strategischen Wirkung.

1	 Die Festlegung des Digitalisierungsgrads erfolgte innerhalb des Reports anhand der Frage: Welche Teilprozesse sind 
entlang Ihrer Supply Chain „digitalisiert“. Hierbei wurden 10 Teilprozesse abgefragt. Die Antworten erfolgten in den Kate-
gorien 1 (über alle Vorgänge) bis hin zur Kategorie 5 (gar nicht). Der Durchschnittswert der Kategorien aller Teilprozesse 
stellt den Digitalisierungsgrad dar. 

2	 Als "nicht zentral" gelten alle Unternehmen, die als Organisationsform hybrid oder dezentral angegeben haben.
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3.1.1	 Einkaufskosten in Prozent vom Einkaufsvolumen unter Kontrolle des Ein-
kaufs (Kennzahl 1)

Diese Kennzahl beschreibt den Anteil der internen Einkaufskosten (z. B. Personal-, IT- und Pro-
zesskosten) am Einkaufsvolumen, das tatsächlich durch den Einkauf gesteuert wird. Sie zeigt also, 
wie effizient die Einkaufsorganisation arbeitet – bezogen auf die Mittel, die sie für die Steuerung 
und Abwicklung der Beschaffung einsetzt.

Beispiel:
Wenn der Einkauf ein Volumen von 50 Mio. € verantwortet und die internen Kosten dafür 1 Mio. € 
betragen, liegt die Kennzahl bei 2 %.

Kennzahl 1 Einkaufskosten vom Einkaufsvolumen unter Kontrolle  
des Einkaufs

Formel
Beschreibung

Gesamtkosten der Einkaufsabteilung in T€ x 100 

durch EK verantwortetes Einkaufsvolumen in T€

Einheit Prozent

Parameterdefinition	 Gesamtkosten der Ein-
kaufsabteilung

alle direkten und indirekten Kosten, die 
für die Durchführung der Einkaufsfunk-
tion auf der Kostenstelle Einkauf anfallen 
inkl. Personalkosten, IT-/Systemkosten; 
ohne Rechnungsprüfung, Qualitäts-
sicherung usw. sowie ohne Erlöse für 
Verkäufe von Lagerhütern, gebrauchten 
Maschinen usw. (siehe auch Kennzahl 16: 
Verteilung der Gesamtkosten)

Formel
Beschreibung

durch EK verantwortetes 
Einkaufsvolumen

in der Berichtperiode fakturiertes Be-
stellvolumen (Rechnungsvolumen), das 
in der Verantwortung des Einkaufs liegt 
und direkt dem Einkauf zuzuordnen ist

Kategorie Prozesse/Kosten

3.1.1.1 Einordnung in der Praxis
Diese Kennzahl ist besonders hilfreich im Rahmen von Reifegradmodellen, da sie die Wirtschaft-
lichkeit und Professionalität der Einkaufsorganisation messbar macht. Sie sollte nicht isoliert be-
trachtet werden, sondern im Kontext von Qualität, Steuerungstiefe und strategischer Wirkung.
Die Einkaufskosten im Verhältnis zum Einkaufsvolumen liegen 2024 bei durchschnittlich 1,82 Pro-
zent. 
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3.1.1.2 Praxisempfehlung
Unternehmen mit sehr niedrigen Einkaufskosten sollten regelmäßig prüfen, ob die vorhande-
nen Ressourcen ausreichen, um die strategischen Anforderungen zu erfüllen. Eine zu stark ver-
schlankte Organisation kann langfristig zu Qualitätsverlusten, erhöhtem Maverick Buying oder in-
effizienten Prozessen führen. Es empfiehlt sich, gezielt in strategische Rollen zu investieren – etwa 
durch den Ausbau von Category Management, SRM oder Datenanalysefunktionen – und operative 
Tätigkeiten durch digitale Tools zu automatisieren. So bleibt die Organisation effizient, ohne an 
Steuerungsfähigkeit zu verlieren.
Unternehmen mit hohen Einkaufskosten sollten ihre Organisationsform kritisch hinterfragen. Ein 
zentraler oder „center-led“ hybrider Einkauf bietet Skaleneffekte und ermöglicht eine bessere Bün-
delung von Ressourcen. Gleichzeitig sollten operative Tätigkeiten standardisiert und – wo möglich 
– in Serviceeinheiten ausgelagert werden. Die Einführung digitaler Lösungen (z. B. S2P-Plattfor-
men, automatisierte Workflows) kann helfen, Prozesse zu verschlanken und die Effizienz zu stei-
gern. Auch eine klare Rollenarchitektur mit definierten Kompetenzprofilen trägt dazu bei, die Orga-
nisation wirtschaftlicher und leistungsfähiger zu gestalten.

Als Faustregel gilt:
Liegt die Kennzahl unter dem Durchschnitt, sollte geprüft werden, ob strategische Aufgaben aus-
reichend abgedeckt sind – insbesondere bei komplexen Beschaffungsfeldern oder hohem Ein-
kaufsvolumen.
Liegt die Kennzahl über dem Durchschnitt, empfiehlt sich eine Prozessanalyse und organisatori-
sche Straffung – etwa durch Zentralisierung, Digitalisierung und klare Rollenverteilung.

3.1.1.3 Kennzahlen nach Umsatzklassen

Die Ergebnisse zeigen, dass Unternehmen mit einem Umsatz unter 100 Mio. EUR durchschnittliche 
Einkaufskosten von 2,71 % in Relation zum Einkaufsvolumen aufweisen. Unternehmen mit einem 
Umsatz zwischen 100 und 500 Mio. EUR verzeichnen geringere Einkaufskosten von 2,05 %, während 
Unternehmen mit einem Umsatz über 500 Mio. EUR mit 1,12 % die niedrigsten Kosten aufweisen. 

EINKAUFSKOSTEN VOM EINKAUFSVOLUMEN 
UNTER KONTROLLE DES EINKAUFS
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Die statistische Auswertung deutet auf einen Zusammenhang zwischen der Unternehmensgröße 
und der Effizienz der Einkaufsorganisation hin. 
Größere Unternehmen verfügen häufig über skalierbare Einkaufsprozesse, standardisierte IT-Syste-
me und zentralisierte Steuerung, was zu geringeren internen Kosten führt. Diese Struktur ermöglicht 
eine bessere Kontrolle über Einkaufsprozesse und eine effizientere Nutzung von Ressourcen.
Demgegenüber stehen kleinere Unternehmen, bei denen die Einkaufsorganisation oft weniger 
automatisiert und stärker manuell geprägt ist. Dies kann zu höheren Prozesskosten führen, da 
Skaleneffekte und Automatisierungspotenziale nicht vollständig ausgeschöpft werden.
Die Ergebnisse verdeutlichen, dass die Unternehmensgröße einen wesentlichen Einfluss auf die Ef-
fizienz der Einkaufsorganisation hat. Größere Unternehmen scheinen durch optimierte Strukturen 
und Prozesse geringere Einkaufskosten im Verhältnis zum gesteuerten Einkaufsvolumen zu erzielen.

3.1.1.4 Kennzahlen nach Beschaffungsvolumen

Die Daten zeigen, dass Unternehmen mit einem Beschaffungsvolumen unter 50.000 T EUR durch-
schnittliche Einkaufskosten von 3,47 % in Relation zum Einkaufsvolumen aufweisen. Unterneh-
men mit einem Volumen zwischen 50.000 und 250.000 T EUR verzeichnen deutlich geringere Ein-
kaufskosten von 1,48 %, während Unternehmen mit einem Beschaffungsvolumen über 250.000 
T EUR mit 1,09 % die niedrigsten Kosten aufweisen. 
Ein höheres Beschaffungsvolumen geht häufig mit einer stärkeren Zentralisierung, besseren IT-
Unterstützung und optimierten Prozessen einher. Diese Faktoren ermöglichen eine effizientere 
Steuerung der Einkaufsaktivitäten und führen zu geringeren internen Kosten.
Demgegenüber stehen Unternehmen mit geringem Beschaffungsvolumen, bei denen die Ein-
kaufsprozesse oft weniger automatisiert und stärker fragmentiert sind. Dies kann zu höheren Pro-
zesskosten führen, da Skaleneffekte und Bündelungspotenziale nicht vollständig genutzt werden.
Die Ergebnisse verdeutlichen, dass das Beschaffungsvolumen, ähnlich wie beim Umsatz, einen we-
sentlichen Einfluss auf die Effizienz der Einkaufsorganisation hat. Größere Volumina ermöglichen eine 
professionellere Einkaufsstruktur, die sich in einem geringeren relativen Kostenanteil widerspiegelt.

16
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3.1.1.5 Kennzahlen nach Beschaffungsstruktur

Die Grafik zeigt, dass Unternehmen mit einem Anteil an Produktionsmaterial von bis zu 50 % durch-
schnittliche Einkaufskosten von 1,19 % in Relation zum Einkaufsvolumen aufweisen. Unternehmen 
mit einem Anteil über 50 % verzeichnen deutlich höhere Einkaufskosten von 2,37 %. 

Die statistische Auswertung deutet auf einen Zusammenhang zwischen der Beschaffungsstruktur 
und der Effizienz der Einkaufsorganisation hin. Unternehmen mit einem hohen Anteil an Produk-
tionsmaterial haben tendenziell höhere interne Kosten, was verschiedene Ursachen haben kann:

	 Komplexität der Materialbeschaffung: Produktionsmaterial ist häufig technisch anspruchsvoll, 
erfordert detaillierte Spezifikationen, Qualitätsprüfungen und enge Abstimmungen mit der Pro-
duktion. Diese Anforderungen führen zu aufwendigeren Prozessen und intensiverer Betreuung.

	 Höherer Ressourcenbedarf: Die Steuerung der Beschaffung von Produktionsmaterial bindet 
mehr personelle und systemische Ressourcen, etwa für technische Klärungen, Lieferanten-
entwicklung oder Risikomanagement.

	 Kleinteilige Beschaffung: Ein weiterer möglicher Einflussfaktor ist die kleinteilige Struktur der 
Produktionsmaterialbeschaffung. Produktionsmaterial wird häufig in vielen Einzelpositionen 
und über zahlreiche Bestellungen hinweg beschafft. Dadurch entsteht ein hoher administ-
rativer Aufwand, während das Einkaufsvolumen langsamer wächst als bei wenigen, großen 
Aufträgen – etwa für Dienstleistungen oder Investitionsgüter. Diese Fragmentierung kann die 
Effizienz der Einkaufsorganisation zusätzlich belasten und zu einem höheren relativen Kosten-
anteil führen.

Die Ergebnisse verdeutlichen, dass die Zusammensetzung des Beschaffungsvolumens einen we-
sentlichen Einfluss auf die Effizienz der Einkaufsorganisation hat. Ein hoher Anteil an Produktionsma-
terial geht mit höheren Anforderungen und damit auch höheren internen Steuerungskosten einher 
– sowohl durch die inhaltliche Komplexität als auch durch die operative Struktur der Beschaffung.
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3.1.1.6 Kennzahlen nach zentraler Organisationsform

Die Grafik zeigt, dass Unternehmen mit zentraler Organisationsform durchschnittliche Einkaufs-
kosten von 1,93 % in Relation zum Einkaufsvolumen aufweisen. Unternehmen mit nicht zentraler 
Organisationsform verzeichnen hingegen geringere Einkaufskosten von 1,53 %. 

Dieses Ergebnis widerspricht der allgemeinen Erwartung, dass zentral organisierte Einkaufsabtei-
lungen durch gebündelte Prozesse, strategische Steuerung und Skaleneffekte geringere interne 
Kosten aufweisen sollten. Die höhere Kostenquote bei zentralen Organisationen könnte verschie-
dene Ursachen haben:

	 Komplexität der zentralen Strukturen: Zentrale Einkaufsorganisationen betreiben häufig um-
fangreichere IT- und Controlling-Systeme, die strategische Vorteile bieten, aber auch höhere 
interne Kosten verursachen.

	 Intensivere Prozesssteuerung: Zentral organisierte Einheiten sind oft stärker in Planung, Re-
porting und Koordination eingebunden, was zusätzliche personelle und technische Ressour-
cen erfordert.

	 Investitionen in strategische Funktionen: Zentrale Organisationen investieren möglicherwei-
se mehr in strategische Einkaufsfunktionen, Lieferantenmanagement und Innovationsprojek-
te, die sich nicht direkt in niedrigeren Kosten niederschlagen.

Demgegenüber könnten nicht zentral organisierte Unternehmen mit schlankeren, operativ ge-
prägten Einkaufsprozessen arbeiten, die weniger administrative und strategische Aufgaben be-
inhalten und somit geringere interne Kosten verursachen.
Ein Blick auf die Datenlage der vergangenen fünf Jahre zeigt jedoch ein anderes Bild: In den Vorjahren 
schnitten zentral organisierte Einkaufsabteilungen in dieser Kennzahl durchweg besser ab als dezen-
trale. Dies deutet darauf hin, dass die aktuelle Abweichung nicht strukturell bedingt, sondern ver-
mutlich auf die Zusammensetzung der diesjährigen Teilnehmer an der Umfrage zurückzuführen ist. 
Die Ergebnisse verdeutlichen, dass die zentrale Steuerung des Einkaufs nicht zwangsläufig mit einer hö-
heren Effizienz im Sinne niedrigerer interner Kosten verbunden ist. Vielmehr hängt die Effizienz auch von 
der Ausgestaltung der Prozesse, dem Automatisierungsgrad und der organisatorischen Einbettung 
des Einkaufs ab – sowie von der Struktur der teilnehmenden Unternehmen in der jeweiligen Erhebung.
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3.1.1.7 Kennzahlen nach Digitalisierungsgrad

Die aktuellen Daten für 2024 zeigen ein klares Effizienzmuster in Abhängigkeit vom Digitalisierungsgrad:
	 Organisationen mit einem starken Digitalisierungsgrad (bis 2,5) weisen Einkaufskosten von 
1,56 % des gesteuerten Einkaufsvolumens auf.

	 Unternehmen mit einem schwachen Digitalisierungsgrad (2,6–5) liegen bei 2,66 %.
	 Der Mittelwert über alle Teilnehmenden beträgt 1,82 %.

Auch die aggregierten Durchschnittswerte der letzten fünf Jahre bestätigen dieses Bild: Die 
Einkaufskosten sind durchgängig niedriger bei Organisationen mit höherem Digitalisierungs-
grad. Diese Tendenz ist konsistent und lässt sich durch mehrere Faktoren erklären:
1.	 Automatisierung und Prozessoptimierung: Digital fortgeschrittene Einkaufsorganisationen set-

zen verstärkt auf automatisierte Workflows, elektronische Bestellprozesse und integrierte Syste-
me. Dadurch sinkt der manuelle Aufwand und die Prozesskosten werden deutlich reduziert.

2.	Effizientere Ressourcennutzung: Durch digitale Tools wie E-Procurement-Plattformen, Vertragsdaten-
banken oder Lieferantenportale können Aufgaben schneller und mit weniger personellem Aufwand er-
ledigt werden. Dies führt zu einer besseren Skalierbarkeit und geringeren Kosten pro Einkaufsvolumen.

3.	Transparenz und Steuerbarkeit: Digitale Einkaufsorganisationen verfügen über bessere Daten-
qualität und Auswertungsmöglichkeiten, was die Steuerung und Kontrolle der Einkaufsaktivitä-
ten erleichtert. Ineffizienzen werden schneller erkannt und können gezielt beseitigt werden.

4.	Standardisierung und zentrale Steuerung: Höherer Digitalisierungsgrad geht oft mit einer stär-
keren Standardisierung von Prozessen und einer zentralen Einkaufssteuerung einher – beides 
wirkt sich positiv auf die Kostenstruktur aus.

Im Gegensatz dazu sind Organisationen mit schwächerem Digitalisierungsgrad häufig stärker manu-
ell geprägt, mit fragmentierten Prozessen und geringerer Systemunterstützung. Dies führt zu einem 
höheren Personalaufwand, längeren Durchlaufzeiten und insgesamt höheren internen Kosten für 
die Einkaufsabwicklung.
Insgesamt zeigt sich: Ein höherer Digitalisierungsgrad im Einkauf geht mit einer signifikant bes-
seren Kostenstruktur einher. Die Kennzahl verdeutlicht, dass Digitalisierung nicht nur strategi-
sche Vorteile bringt, sondern auch konkrete Effizienzgewinne im operativen Einkauf ermöglicht.
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3.1.2	 Kosten je Bestellvorgang (Kennzahl 2) 
Diese Kennzahl beschreibt die durchschnittlichen internen Kosten, die bei der Abwicklung eines ein-
zelnen Bestellvorgangs entstehen. Sie umfasst typischerweise Personal-, IT- und Prozesskosten, 
die mit der Erstellung, Freigabe, Übermittlung und Nachverfolgung einer Bestellung verbunden sind.

Beispiel:
Wenn ein Unternehmen für die Abwicklung von 10.000 Bestellungen im Jahr insgesamt 500.000 € 
an internen Kosten aufwendet, liegt die Kennzahl bei 50 € pro Bestellvorgang.

Kennzahl 2 Kosten je Bestellvorgang

Formel
Beschreibung

Gesamtkosten der Einkaufsabteilung in T€ x 100 

Anzahl Bestellungen

Einheit Euro

Parameterdefinition	 Gesamtkosten der  
Einkaufsabteilung

alle direkten und indirekten Kosten, die 
für die Durchführung der Einkaufsfunk-
tion auf der Kostenstelle Einkauf anfallen 
inkl. Personalkosten, IT-/Systemkosten; 
ohne Rechnungsprüfung, Qualitäts-
sicherung usw. sowie ohne Erlöse für 
Verkäufe von Lagergütern, gebrauchten 
Maschinen usw. (siehe auch Kennzahl 16: 
Verteilung der Gesamtkosten)

Formel
Beschreibung

Anzahl Bestellungen alle Bestellungen (inkl. Abrufe aus Rah-
menverträgen und Katalogsystemen) mit 
Tätigkeiten von der Bedarfsentstehung 
bis zur Bestellung/Vertragsschließung 
inkl. Reklamationsbearbeitung und Lie-
ferantenbewertung

Kategorie Prozesse/Kosten

3.1.2.1 Einordnung in der Praxis
Ein niedriger Wert kann auf automatisierte, schlanke und digitalisierte Prozesse hinweisen. Ein 
hoher Wert hingegen kann auf manuelle Abläufe, Medienbrüche oder ineffiziente Strukturen im 
Bestellprozess hindeuten – und damit auf Optimierungspotenzial.
Diese Kennzahl ist besonders aussagekräftig im Rahmen von Reifegradmodellen, da sie die Pro-
zesseffizienz im operativen Einkauf direkt messbar macht. Aktuell liegen die Kosten je Bestellvor-
gang bei 121,75 Euro. 

3.1.2.2 Praxisempfehlung
Unternehmen mit hohen Kosten pro Bestellvorgang sollten ihre Prozesse auf Automatisierung und 
Standardisierung prüfen. Digitale Tools wie E-Procurement-Systeme, automatisierte Workflows und 
Bestellvorlagen helfen, manuelle Tätigkeiten zu reduzieren und Medienbrüche zu vermeiden. Auch die 
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